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Prospek penjualan properti khususnya perumahan memiliki peluang yang sangat besar dari 
tahun ke tahun karena nilai harga tanah memiliki kemampuan nilai jual yang terus meningkat 
dari tahun ke tahun. Penjualan rumah di perumahan Fortuna Residence daerah kecamatan 
Bojonggede Kabupaten Bogor masih memiliki peluang bisnis perumahan yang sangat besar, 
selain kualitas dan desain rumah yang dijual, perumahan Fortuna Residence memiliki lokasi 
yang sangat strategi yang termasuk pengembagan jalan penghubung Kabupaten Bogor 
sehingga memiliki daya saing yang sangat kompetitif. Penelitian ini bertujuan merancang 
strategi penjualan pada perumahan Fortuna Residence dengan hasil penelitian berupa strategi 
SWOT berdasarkan pengolahan data statistik dengan metode SEM (Structural Equation 
Modeling) dimana variabel yang digunakan ada lima variabel independent dan satu variabel 
dependent. Variabel independet memiliki hubungan yang positif dan signifikan dengan 
variabel dependent yaitu (1) variabel kualitas produk memiliki hubungan yang positif dan 
signifikan terhadap variabel buying interest, (2) variabel strategi harga memiliki hubungan 
yang positif dan signifikan terhadap variabel buying interest, (3) variabel transportasi dan 
lokasi memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap variabel buying interest, (4) 
variabel inovasi produk memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap variabel 
buying interest, (5) variabel promosi penjualan memiliki hubungan yang positif dan 
signifikan terhadap variabel buying interest. 
 





Residential property sales prospects in particular has a huge opportunity from year to year 
because the value of the price of land has the ability to sell value increasing from year to 
year. Sales of residential house Fortuna Residence subdistrict area Bojonggede Bogor 
regency still have a business opportunity housing is very large, in addition to the quality and 
design of the house is sold, housing Fortuna Residence is very strategy that includes 
developing a connecting road Bogor regency so competitive very competitive , This research 
aims to design a sales strategy on housing Fortuna Residence with the results in the form of a 
SWOT strategy is based on statistical data processing with SEM (Structural Equation 




Modeling) where variables are used, there are five independent variables and the dependent 
variable. Variable independet have a positive and significant with the dependent variable, 
namely (1) the variable quality of the product has a positive and significant to the variable 
buying interest, (2) a variable pricing strategy has a positive and significant to the variable 
buying interest, (3) a variable transportation and the location has a positive and significant 
relationship to variable buying interest, (4) variable product innovation has a positive and 
significant relationship to variable buying interest, (5) variable sales promotion have a 
positive and significant relationship to the variable buying interest. 
 
Keywords: House, Fortuna Residence, Strategic Sales, Buying Interest. 
 
PENDAHULUAN 
Properti mempunyai daya untuk menggerakkan ekonomi suatu bangsa. Demikian 
halnya saat nilai tukar mata uang rupiah yang terus merosot terhadap dollar AS, sektor 
properti menjadi yang paling memegang peran vital. Pertumbuhan properti khususnya 
perumahan di indonesia masih memiliki peluang yang sangat besar karena masyarakat yang 
membutuhkan rumah tinggal masih mendominasi bahkan ada yang membeli rumah 
diberbagai derah hanya untuk sekedar investasi bagi mereka yang sudah memiliki rumah 
sesuai dengan keinginan dan memiliki uang yang lebih. Pertumbuhan dan pergerakan secara 
signifikan pada sektor bisnis properti ini sangat mempengaruhi pergerakan perekonomian 
daerah. Penataan infrastruktur daerah pun menjadi lebih tertata rapih dan meningkatkan 
kualitas lingkungan. 
Penelitian ini bertujuan mengetahui apa saja yang dapat mendukung meningkatnya 
pemasaran perumahan Fortuna Residence, mengetahui strategi apa saja yang dapat dilakukan 
developer perumahan Fortuna Residence dalam meningkatkan penjualan. 
METODE PENELITIAN 
Metode penelitian adalah cara alamiah untuk memperoleh data dengan kegunaan dan 
tujuan tertentu. Jadi setiap penelitian yang dilakukan itu memiliki kegunaan serta tujuan 
tertentu. Umumnya tujuan dari penelitian itu ada tiga macam yaitu: 
1. Bersifat penemuan 
2. Bersifat pembuktian  
3. Bersifat pengemangbangan  
Penemuan yang berarti itu datanya benar-benar baru yang memang sebelumnya belum 
pernah diketahui, sedangkan pembuktian berarti itu datanya bisa digunakan untuk 
membuktikan keraguan terhadap pengetahuan atau informasi tertentu. Sementara untuk 
pengembangan yang berarti itu bisa memperluas dan memperdalam pengetahuan yang ada. 
 
Kerangka Penelitian 
Membuat alur penelitian berdasarkan rumusan masalah dan tujuan masalah, dapat 
dilakukan berdasarkan sumber penelitian sebelumnya. Data yang digunakan dan metode yang 
digunakan melalui refrensi penelitian sebelumnya, tentang strategi ulang penjualan 
berdasarkan meningkatkan minat beli, maka kerangka penelitian dibuat sebagai berikut. 
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Dalam penelitian ini ada 2 jenis data yang akan digunakan untuk mendukung 
penelitian yang dilakukan. 
1. Data Primer 
Data ini diperoleh dari jawaban kuesioner yang dibagikan kepada orang yang ingin 
membeli rumah baik dari konsumen yang langsung datang ke perumahan Fortuna 
Residence, atau dari perusahaan atau instansi yang karyawannya memiliki rencana 
untuk membeli rumah dan pameran atau open table yang dilakukan ditempat tertentu.  
2. Data Sekunder 
a. Data ini diperoleh dari kepustakaan, jurnal-jurnal, tesis penelitian sejenis, brosur 
perumahan Fortuna Residence maupun perumahan kompetitor lain raidius kecamatan 
Bojonggede. 
b. Laporan penjualan rumah sejak tahun 2014 – 2016. 
 
Populasi dan Sampel 




Dalam hal menentukan sampel untuk populasi yang tidak diketahui, kita juga mengenal salah 
satu rumus Slovin, yaitu: 
 
 = Sampel  
 = Proporsi kelompok yang diteliti 




 = Tingkat kesalahan 
Z = Nilai Z sesuai confident level 
Diketetahui:  
P = 0.07 
e  = 5%  (0.05) 
Z = 1.96 (Confident level 95%)  
    
Sesuai dengan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 100 
responden. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer adalah data yang 
dikumpulkan secara langsung oleh peneliti. Dalam teknik pengumpulan data ada dua hal 
penting yang harus diperhatikan penulis yaitu metode dan instrumen penelitian. Metode yang 
digunakan penulis dalam penelitian ini adalah dengan menyebarkan angket dengan instrumen 
penelitian kepada para calon konsumen yang telah dipilih sebagai sampel  pemilihan 
sekelompok subjek dalam purposive sampling  didasarkan atas ciri-ciri tertentu yang 
dipandang mempunyai sangkut paut yang erat dengan ciri-ciri populasi yang sudah  diketahui 
sebelumnya, dengan kata lain unit sampel yang  dihubungi disesuaikan dengan kriteria-
kriteria tertentu yang  diterapkan berdasarkan tujuan penelitian. 
 
Diemensi Variabel Kualitas Produk 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk diperhatikan, 
dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan 
(Saladin Djaslim 2002). Physical differences misalnya: facture, kinerja, daya tahan, desain 

























Diemensi Variabel Strategi Harga 
Strategi Harga adalah tindakan merancang serangkaian perbedaan yang berartujuan untuk 








Sumber: (Saladin Djaslim 2002) 
 
Diemensi variabel Transportasi dan Lokasi 
Dalam pengertian transportasi diartikan sebagai usaha pemindahan atau pergerakan dari suatu 
lokasi ke lokasi yang lainnya dengan menggunakan suatu. Lokasi berkenaan dengan 









Sumber:(Fidel Miro 2012) 
 
Diemensi Variabel Inovasi Produk 
Inovasi adalah konsep yang lebih luas yang membahas penerapan gagasan produk 















Sumber: (Amabile, Teresa M, Regina Conti, Heather Coon, Jeffrey Lazenby & Herron 1996) 
 
Diemensi  Variabel Promosi Penjualan 
Promosi penjualan dilakukan untuk menarik konsumen untuk segera membeli atau 










Sumber: (Kotler Philip, Keller 2007) 
 
Diemensi Variabel Buying Interest (Minat Beli) 
Minat (Interest) digambarkan sebagai suatu situasi seseorang sebelum melakukan suatu 
tindakan, yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut. 
Minat beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang 








Sumber: (Ferdinand 2002; Kotler 2005) 
 
Struktural Equation Modelling 
Structural Equation Modeling (SEM) merupakan generasi kedua teknik analis multivariate, 
yang memungkinkan peneliti untuk menguji hubungan antara variabel yang kompleks baik 
recursive maupun non-recursive untuk memperoleh gambaran menyeluruh mengenai suatu 
model. Tidak seperti analisa multivariate biasa (regresi berganda dan analisa faktor), SEM 
dapat melakukan pengujian secara bersama-sama (Bollen 1989), yaitu: model struktural yang 
mengukur hubungan hubungan antara independent dan dependent construct, serta model 
measurement yang mengukur hubungan (nilai loading) antara variabel indikator dengan 
konstruk (variabel laten). 
Dalam model persamaan struktural (SEM) mengandung dua jenis variabel yaitu 
variabel laten dan variabel teramati, dua jenis model yaitu model struktural dan model 
pengukuran, serta dua jenis kesalahan yaitu kesalahan struktural dan kesalahan pengukuran. 
SEM sudah diperkenalkan sejak empat dekade yang lalu dan telah digunakan dalam berbagai 




bidang ilmu seperti marketing, psikologi, ekonomi, psikometrik, pendidikan, ekonometrik, 
keperilakuan dan ilmu sosial lainnya. Pentingnya SEM sebagai alat statistik dalam penelitian, 
menyebabkan berkembangnya berbagai software SEM. 
SmartPLS merupakan salah satu program analisis SEM yang dapat digunakan saat ini. 
Program ini dikembangkan oleh Christian M. Ringle, Sven Wende, Jan-Michael Becker pada 
tahun 2005. SmartPLS merupakan program SEM yang terbaru dan dapat mengestimasi 
persoalan SEM yang lebih alternatif dan perkatis. Selain itu SmartPLS merupakan program 
SEM yang informatif dalam menghasilkan hasil uji statistiknya sehingga modifikasi model 
dan penyebab buruknya goodness of fit model dapat dengan mudah diatasi. Saat ini program 
SmartPLS telah banyak digunakan oleh mahasiswa maupun peneliti-peneliti di seluruh dunia 
untuk menganalisis penelitian yang menggunakan model persamaan struktural. Model 



















Sumber: Pengolahan Teori Variabel Pendukung 
 
Analisa Data SEM 
Penelitian ini menggunakan desain penelitan eksplanatory dimana jenis penelitian yang 
digunakan adalah jenis penelitian deskriptif dan kausal. Desain kausal adalah penelitian yang 
meneliti adanya hubungan yang bersifat sebab akibat dari masing-masing variabel. Penelitian 
kausal dilakukan utnuk memperoleh fakta-fakta atau pengaruh dari masing-masing variable 











Evaluasi model bertujuan untuk mengevaluasi model secara keseluruhan, apakah model 
mempunyai fit yang baik ataukah tidak. Evaluasi model dalam CB-SEM dapat dilakukan 
dengan menilai hasil pengukuran model (Measurement model) yaitu melalui analisis faktor 
konfirmatori atau Confirmatory Faktor Analys (CFA) dengan menguji validitas dan 
reliabilitas konstruk laten kemudian dilanjutkan dengan evaluasi model struktural (Structural 













Analisis SWOT Sebagai Alat Formulasi Strategi 
Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sitematis untuk 
merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini menggunakan logika memaksimalkan kekuatan 
(Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara bersamaan juga meminimalkan 













GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
Perumahan Fortuna Residence merupakan pembaharuan pengembang dimana perumahan 
Fortuna Residence dulu bernama perumahan Griya Villa Asia yang berdiri mulai pada tahun 
1994 berlokasi di Desa Susukan Kecamatan Bojonggede Kabupaten Bogor. Perumahan 
Fortuna Residence merupakan perumahan kedua yang ada di Bojonggede seluas 26 Ha. Pada 
awal pendirian perumahan Griya Villa Asia, dilakukan oleh 4 perseroan yaitu: 
1. PT Jaka Artha Graha 




2. PT Waringin Mas Prakarsa 
3. PT Java Aneka Griya 
4. PT Wibawa Sinar Mulya 
 
Jenis dan Tipe Bisnis Fortuna Residence 
Perumahan Fortuna Residence menjual rumah dengan berbagai type, dari type 36/72 sampai 
dengan type 62/102. Hal ini dilakukan karena beberapa tahun belakangan ini, peminat rumah 
type kecil dan harga terjangkau sangat diminati. Terlebih lagi memiliki akses dan lokasi yang 
strategis serta kondisi lingkungan yang nyaman dan layak huni. Kebanyakan warga yang 
bekerja di Jakarta dan sekitarnya mulai mencari rumah di daerah bogor dan sekitarnya karena 
dari air dan tingkat polusi udara yang masih bagus, juga dikarenakan akses menuju Jakarta 
pun tidak lah sulit. 
 
Daya Saing Perumahan Sekitar 
Pada perumahan Fortuna Residence yang bertempat di kecamatan Bojonggede, tentu 
memiliki pesaing atau kompetitor produk yang sama tetapi memiliki kualitas dan kuantitas 
yang berbeda – beda. Pada perumahan Fortuna Residence memiliki berbagai keunggulan dari 
segi prospek. Pesaing terdekat dengan perumahan Fortuna Residence ada empat perumahan 













HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisa Deskriptif 
Analisis deskriptif memberikan gambaran terhadap data lapangan secara deskriptif dengan 
cara menginterpretasikan data primer ke dalam tabulasi. Analisis deskriptif ini bertujuan: (1) 
memperoleh gambaran tentang kondisi dari variabel-variabel yang diteliti yaitu Kualitas 
Produk, Strategi Harga, Transportasi dan Lokasi, Inovasi Produk, Promosi Penjualan, Buying 
Interence. (2) mengidentifikasi karakteristik untuk masing-masing variabel dalam bentuk 
frekuensi dan persentase, (3) untuk memperoleh gambaran umum tentang karakteristik 
responden pada obyek penelitian. Sehingga diperoleh distribusi frekuensi dari hasil tabulasi 
skor jawaban responden. Pengukuran variabel penelitian ini menggunakan skala Diferensial 
Semantik pada 7 (Tujuh) kategori dalam bentuk pertanyaan pada tiap butir pertanyaan 
instrumen penelitian (Uma Sekaran, 2006). 





Analisa Structural Equation Modeling (SEM) 
Untuk menguji hipotesis dan menghasilkan suatu model yang layak (fit), penelitian ini 
menggunakan Structural Equation Modeling (SEM) dengan pendekatan variance based atau 
component based dengan Partial Least Square (PLS). Bilamana model struktural yang akan 
dianalisis memenuhi model rekursif dan variable laten memiliki indikator yang bersifat 
formatif, refleksif atau campuran, maka pendekatan yang paling tepat digunakan adalah PLS. 
Di dalam PLS model struktural hubungan antar variabel laten disebut dengan inner 
model, sedangkan model pengukuran (bersifat refleksif atau formatif) disebut outer model. 
Disisi lain, di dalam SEM tidak dibedakan dengan tegas antar keduanya, namun demikian 
terdapat istilah overall model untuk model keseluruhan, yaitu gabungan antara model 
struktural hubungan antar variabel laten dan model pengukuran dengan CFA (confirmatory 
factor analisys). Langkah-langkah dalam analisis PLS adalah sebagai berikut: 
 
1. Pengembangan model berbasis teori atau inner model 
Pengembangan model berbasis konsep dan teori dalam rangka menganalisis hubungan 
antara variabel eksogen dan endogen telah dijabarkan dalam kerangka konseptual. 
2. Pengembangan diagram alur (Path Diagram) 
Model teoritis yang telah dibangun dalam kerangka konseptual kemudian digambar dalam 
sebuah diagram alur yang berfungsi untuk menunjukkan hubungan antara variabel 
eksogen dan endogen. 
 
Evaluasi kriteria Goodness of Fit  
Teknik pengolahan data dengan menggunakan metode SEM berbasis PLS memerlukan 2 
tahapan dalam menilai Fit Model dari sebuah model penelitian. 
Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 
Discriminant Validity 
Discriminant validity dilakukan untuk memastikan bahwa setiap konsep dari masing-masing 
variabel laten berbeda dengan variabel lainnya. Model dikatakan mempunyai discriminant 
validity yang baik jika setiap nilai loading indikator dari sebuah variabel laten memiliki nilai 

















Kriteria validity dan reliabilitas juga dapat dilihat dari nilai reliabilitas suatu variabel dan nilai 
Average Variance Extracted (AVE) dari masing-masing variabel. Variabel dikatakan 











Pengujian Model Struktural (Inner Model) 
Pengujian inner model atau model struktural dilakukan untuk melihat hubungan 
antara variabel, nilai signifikansi dan R-square dari model penelitian. Model struktural 
dievaluasi dengan menggunakan R-square untuk variabel dependen uji t serta signifikansi 






























Signifikansi parameter yang diestimasi memberikan informasi yang sangat berguna mengenai 
hubungan antara variabel-variabel penelitian. Dasar yang digunakan dalam menguji hipotesis 





Sumber: Data primer yang diolah, 2017 
 
Pembahasan 
Berdasarkan hasil analisis SmartPLS 3.0, maka pada bagian ini akan dibahas hasil 
perhitungan yang telah dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
kualitas produk, strategi harga, transportasi dan lokasi, inovasi produk dan promosi penjualan 
terhadap buying interest perumahan fortuna residence di Bojonggede Bogor. Pengujian 
ditunjukan melalui hipotesis yang ada sehingga dapat mengetahui bagaimana pengaruh 
masing-masing variabel terhadap variabel yang lainnya. 
 
Pengaruh inovasi produk terhadap buying interest 
Hasil analisis data menunjukan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap buying interest perumahan fortuna residence. Ini artinya inovasi produk 
yang diukur melalui empat indikator yaitu: rumah tidak memiliki halaman, menambahkan 
aksesoris rumah, jendela rumah diperkecil, Desain rumah disesuaikan pada konsumen 
tertentu, memiliki pengaruh signifikan terhadap buying interest perumahan fortuna residence. 
 
Pengaruh kualitas produk terhadap buying interest 
Hasil analisis data menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap buying interest. Ini artinya kualitas produk yang diukur melalui tiga indikator yaitu 
tampak depan rumah tidak sesuai dengan gambar, tembok mudah retak, ruang kamar 
ukurannya kecil yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. 
 
Pengaruh promosi penjualan terhadap buying interest 
Hasil analisis data menunjukan bahwa promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap buying interest. Ini artinya promosi penjualan yang diukur melalui tiga indikator 
yaitu penawaran perumahan melalui presentasi, penawan rumah tidak perlu dijelaskan, 
penawaran rumah kepada siapa saja yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying 
interest. 
 
Pengaruh strategi harga terhadap buying interest 
Hasil analisis data menunjukan bahwa strategi harga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap buying interest. Ini artinya strategi harga yang diukur melalui lima indikator yaitu 
spesifikasi rumah bagus harga lebih mahal (profit maximalitazion), harga murah spesifikasi 
rendah (market skimming pricing), harga tidak bersaing (market skimming pricing), harga 




naik melebihi harga pasaran (current revenue pricing), harga selalu naik tiap 6 bulan (target 
profit pricing) yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. 
 
Pengaruh transportasi dan lokasi terhadap buying interest 
Hasil analisis data menunjukan bahwa transportasi dan lokasi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap buying interest. Ini artinya transportasi dan lokasi yang diukur melalui 
empat indikator yaitu jalan tidak terlalu besar, jalan rumah dapat dilalui mobil besar (tempat 
parkir), rumah jauh dari keramaian (ekspansi), rumah jauh dari pusat kota (ekspansi) yang 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. 
 
Pengaruh Antar Variabel 
Pada pembahasan sebelumnya analisa terhadap hasil pengolahan data untuk mengetahui 
pengaruh antar variabel sudah dilakukan. Pada gambar berikut menunjukan nilai-nilai pada 
uji standard solution untuk mengetahui hubungan langsung serta total antar variabel yang 
berkaitan pada tingkat kepercayaan 95%. 














Analisis Daya Saing 
Berdasarkan data perumahan Fortuna Residence serata data primer yang diolah, maka 
dapat diukur daya saing yang dilakukan oleh perumahan Fortuna Residence. Aktifitas utama 
Fortuna Residence dalam menghadapi daya saing yang terjadi dan menciptakan keunggulan 




























Dalam analisis SWOT data yang digunakan bersifat deskriptif kualitatif yang 
didapatkan langsung dari informan (Key Person). Secara umum data-data tersebut akan 
digunakan untuk merumuskan masalah mengenai apa saja yang menjadi kekuatan dan 
kelemahan yang ada di suatu institusi, individu, masyarakat atau sebuah perusahaan tertentu 
serta apa saja yang menjadi peluang dan ancaman dari luar bagi suatu institusi, individu, 
masyarakat atau sebuah perusahaan yang bersangkutan. 
Pada penelitian ini analisa SWOT dibuat setelah sebelumnya melakukan wawancara dengan 
bapak Abdul Rozak Hidayat selaku Direktur PT Java Aneka Griya. Menurut beliau ada 
beberapa hal yang menjadi kekuatan dan sekaligus kelemahan peruahan Fortuna Residence, 
serta peluang apa saja yang masih mungkin untuk dimanfaatkan beserta ancaman yang 













KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pada responden calon konsumen yang ingin membeli 
rumah ini, maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut ini: 




1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. Hal ini 
menunjukan bahwa semakin baik kualitas produk rumah yang ditawarkan akan semakin 
meningkat minat beli konsumen terhadap perumahan Fortuna Residence. 
2. Strategi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. Hal ini 
menunjukkan bahwa menyiasati harga dengan cara menyesuaikan pasar dan kualitas 
perumahan yang dijual, serta memberi penjelasan atas keunggulan harga yang 
ditawarkan kepada calon konsumen maka akan semakin meningkatkan minat beli 
konsumen kepada perumahan Fortuna Residence. 
3. Transportasi dan lokasi berpengarurh positif dan signifikan terhadap buying interest. 
Hal ini menunjukan bahwa peningkatan dan perbaikan kualitas infrastruktur serta 
sosialisai prospek lokasi yang menjadi kekuatan perumahan kepada calon konsumen, 
yang akan menambah nilai jual dan minat beli konsumen terhadap perumahan Fortuna 
Residence. 
4. Inovasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. Hal ini 
menunjukan bahwa perubahan secara signifikan terhadap rumah yang dijual akan 
mempengaruhi minat beli konsumen terhadap perumahan Fortuna Residence. 
5. Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap buying interest. Hal ini 
menunjukan bahwa kegiatan promosi penjualan yang menarik akan meningkatkan 
minat beli konsumen terhadap perumahan Fortuna Residence. 
 
Saran 
Berdasarkan pembahasan dan simpulan yang telah dikemukakan sebelumnya, 
maka saran dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk meningkatkan minat beli konsumen, tentu diperlukan adanya pengembangan 
maupun perbaikan kualitas produk karena konsumen tentunya membeli produk agar 
mendapatkan produk yang berkualitas dan sesuai yang dinginkan. Selanjutnya dari segi 
aspek strategi harga perlu adanya penyesuaian apakah harga yang ditawarkan sudah 
sesuai dengan produk yang dijual serta apakah harga yang ditawarkan dapat bersaing 
dengan kompetitor produk sejenis.  
2. Pada aspek inovasi  produk perlu adanya perhatian karena perkembangann trend 
industri yang ada semakin berkembang pesat, apabila inovasi produk telat dilakukan 
maka minat beli konsumen akan sulit mengalami peningkatan. Pada aspek transportasi 
dan lokasi perlu adanya informasi yang sangat jelas kepada calon konsumen terkait 
dengan keunggulan maupun prospek yang ada agar konsumen dapat menilai produk 
tersebut memiliki nilai tambah yang cukup besar apabila konsumen tersebut membeli 
produk tersebut sehingga minat beli konsumen akan meningkat.  
3. Pada aspek promosi penjualan tentunya promosi yang ditawarkan harus sejelas 
mungkin dan ditunjukan pada calon konsumen yang tepat. Memberikan informasi yang 
reliabel akan menambah minat beli konsumen karena konsumen dapat mempercayai 
produk tersebut. Selanjutnya pada aspek minat beli atau buying interest, ke lima 
variabel tersebut dapat digunakan dalam menjelaskan variabel minat beli atau buying 
interest. 
 





Untuk penelitian selanjutnya agar mengembangkan tujuan penelitian serta lebih 
banyak menggunakan variabel berupa variabel type rumah, variabel lingkungan, variabel 
kepuasan pelanggan, variabel sosial budaya, variabel teknologi informasi, variabel keputtusan 
membeli dan melibatkan banyak responden dalam melakukan penelitian sehingga dapat 
menghasilkan hasil yang lebih baik.  
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